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期末テスト － 0.03 0.05
人情家 0.06 － 0.74





直感的に理解 － 1.37 1.66
理論で理解 － 0.41 1.36
絵図で説明 0.39 － 2.31
言葉で説明 － 0.17 － 1.65
新飲料早く買うほう 0.92 1.62
新飲料無関心遅い 0.85 1.44
巨人ファン － 0.95 － 0.93
アンチ巨人 － 0.76 － 1.71
服装気にする 0.35 － 0.86
服装無頓着 1.15 － 1.61
新製品すぐに買う 1.03 － 0.10
　  〃  　後で買う 0.04 0.10
農薬気にする － 2.94 0.06


























































































∆値 Ｆ値 検　定 発生確率
期末テスト 0.97 0.23 0.873
人情家 0.94 0.54 0.659
理屈屋 0.88 1.12 0.358
自分は内向的だと 0.99 0.10 0.960
自分は外交的だと 0.86 1.34 0.284
理数系 0.97 0.29 0.829
言語系 0.95 0.43 0.733
直感的に理解 0.73 3.07 5％有意　 0.046
理論で理解 0.85 1.44 0.254
絵図で説明 0.83 1.71 0.190
言葉で説明 0.90 0.88 0.465
新飲料早く買うほう 0.77 2.46 F値 2以上 0.086
新飲料無関心遅い 0.84 1.62 0.210
巨人ファン 0.75 2.73 F値 2以上 0.065
アンチ巨人 0.78 2.35 F値 2以上 0.097
服装気にする 0.92 0.74 0.537
服装無頓着 0.91 0.85 0.479
新製品すぐに買う 0.86 1.36 0.277
　〃　 後で買う 1.00 0.01 0.998
農薬気にする 0.54 7.22 1％有意　 0.001








































































































内向 0－外向 10 0.15 － 0.03
直感 0－感覚 10 0.15 0.01
感情 0－思考 10 0.02 0.04
知覚 0－判断 10 0.10 0.09
期末テスト － 0.04 0.02
人情家 － 0.56 0.58
理屈屋 － 0.74 － 0.58
自分は内向的だと 0.74 0.56
自分は外向的だと － 0.50 1.10
理数系 0.71 0.33
言語系 0.90 － 0.05
直感的に理解 － 0.24 － 0.80




　〃　無関心遅い － 0.79 0.88
巨人ファン － 0.13 － 0.46
アンチ巨人 － 0.15 0.57
服装気にする － 0.59 － 0.07
　〃　無頓着 － 0.52 0.16
新製品すぐに買う － 0.62 － 0.84
　〃　後で買う 0.52 － 0.79
農薬気にする 0.70 － 0.64

























Δ値 Ｆ値 検　定 発生確率
内向 0－外向 10 0.94 1.36 0.265
直感 0－感覚 10 0.95 1.13 0.343
感情 0－思考 10 0.99 0.20 0.899
知覚 0－判断 10 0.97 0.56 0.643
期末テスト 0.97 0.71 0.552
人情家 0.96 0.88 0.455
理屈屋 0.96 0.93 0.433
自分は内向的だと 0.95 1.09 0.358
自分は外向的だと 0.96 0.93 0.431
理数系 0.96 0.80 0.500
言語系 0.93 1.50 0.223
直感的に理解 0.97 0.58 0.631
理論で理解 0.97 0.68 0.566
絵図で説明 0.90 2.23 F値 2以上 0.094
言葉で説明 0.94 1.20 0.316
新飲料早く買うほう 0.91 2.12 F値 2以上 0.107
　〃　無関心遅い 0.94 1.27 0.294
巨人ファン 0.99 0.28 0.838
アンチ巨人 0.98 0.50 0.683
服装気にする 0.96 0.87 0.460
  〃  無頓着 0.96 0.94 0.426
新製品すぐに買う 0.95 0.99 0.402
　〃　後で買う 0.95 1.19 0.320
農薬気にする 0.96 0.96 0.419
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